Mozliwos$¢ dofinansowania

Budowanie wartos$ci produktu - szkolenie 1 490,00 PLN brutto
<< excellent ~ sprzedazowe 1490,00 PLN netto

, Numer ustugi 2026/03/26/55614/3440203 9313 PLN brutto/h
."/, |nte||ect 93,13 PLN netto/h

225,33 PLN cena rynkowa @

Excellent Maciej

& Ustuga szkoleniowa
Wienke

[ zdalna w czasie rzeczywistym
® 16:00h
£ 03.08.2026 do 04.08.2026

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie jest przeznaczone dla osob realizujgcych zadania zwigzane ze
sprzedaza, obstuga klienta, zarzgdzaniem ofertg oraz budowaniem
przewagi rynkowej produktu lub ustugi. W szczegdlnosci udziat w ustudze
bedzie adekwatny dla sprzedawcow, handlowcéw, doradcow klienta,
manageréw, brand manageréw oraz product manageréw. Zakres
szkolenia odpowiada potrzebom oséb, ktére chca lepiej identyfikowaé
wartos¢ swojej oferty, trafniej rozpoznawac potrzeby klientéw oraz
skuteczniej komunikowa¢ wyrézniki produktu w procesie sprzedazy i
Grupa docelowa ustugi wspotpracy z rynkiem.

Szkolenie bedzie przydatne zaréwno dla oséb posiadajgcych podstawowe
doswiadczenie w sprzedazy i obstudze klienta, jak i dla uczestnikéw
petnigcych role koordynacyjne lub zarzadcze, ktérzy odpowiadaja za
rozw0j oferty, strategie komunikacji produktu, pozycjonowanie rynkowe
lub wspieranie zespotéw sprzedazowych. Najwiekszg wartos$¢ z udziatu
odniosg osoby, ktére w swojej pracy zawodowej prezentujg oferte
klientom, analizuja rynek, rozwijaja prod

Minimalna liczba uczestnikéw 5

Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakonczenia rekrutacji 23-07-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance



Cel

Cel edukacyjny

Celem edukacyjnym ustugi jest rozwoj kompetencji uczestnikdw w zakresie identyfikowania, porzgdkowania i
komunikowania wartosci produktu lub ustugi z uwzglednieniem potrzeb klientow, realiéw rynkowych oraz procesu
sprzedazy. Uczestnik rozwija wiedze dotyczaca analizy potrzeb odbiorcow i wyrdéznikdw oferty, doskonali umiejetnosc
prezentowania wartos$ci produktu w sposéb dopasowany do klienta oraz wzmacnia kompetencje niezbedne do
praktycznego wykorzystania tych narzedzi w dziataniach sprzedazowych,

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik po ukoriczeniu szkolenia
analizuje rzeczywiste potrzeby,
pragnienia, problemy i bariery zakupowe
klientéw w kontekscie oferowanego
rozwigzania.

Uczestnik po ukoniczeniu szkolenia
potrafi identyfikowaé wyrézniki
produktu wzgledem konkurencji oraz
wykorzystywa¢ je w budowaniu
argumentacji sprzedazowe;.
Uczestnik po ukonczeniu szkolenia
rozumie znaczenie analizy rynku i
decyzji zakupowych klientéw dla

Uczestnik definiuje elementy wartosci
produktu oraz wskazuje zaleznosci
miedzy cechg, korzyscia i potrzeba
klienta.

Uczestnik opracowuje opis produktu lub
ustugi z uwzglednieniem jego funkcji,

projektowania komunikacji wartosci L R
zastosowan i przewag konkurencyjnych.

produktu.
Uczestnik po ukoriczeniu szkolenia

. k Uczestnik analizuje potrzeby klienta na -
stosuje zasady dopasowania sposobu Test teoretyczny z wynikiem

podstawie zadania, ¢wiczenia lub ; t X
. . . enerowanym automatycznie
studium przypadku i dobiera adekwatne 9 4 y

argumenty wartosciujace.

prezentowania produktu do percepcji i
oczekiwan réznych typow klientow.
Uczestnik po ukoriczeniu szkolenia
otrafi wykorzystywac wtasny styl
P . y . ysy . y y Uczestnik wskazuje wyrézniki oferty
komunikac;ji i sprzedazy w sposéb .. .
wzgledem konkurenciji oraz uzasadnia

$wiadomy i adekwatny do sytuacji . . . .
ich znaczenie w procesie sprzedazy.

zawodowej.

Uczestnik po ukoriczeniu szkolenia
wykorzystuje wybrane narzedzia i
techniki wspierajace docieranie do
klientéw oraz prezentowanie wartosci
oferty.

Uczestnik po ukoriczeniu szkolenia
potrafi formutowa¢ przekaz o produkcie
w sposoéb zrozumiaty, uporzadkowany i
ukierunkowany na zastosowanie w
praktyce sprzedazowe;.

Uczestnik prezentuje produkt w sposéb
dopasowany do okreslonego profilu
klienta i celu rozmowy.

Cel biznesowy

Celem biznesowym ustugi jest wsparcie organizacji w podnoszeniu jakosci dziatan sprzedazowych, produktowych i
komunikacyjnych poprzez rozwéj kompetencji pracownikéw odpowiedzialnych za identyfikowanie oraz prezentowanie
wartosci oferty. Nabyte podczas szkolenia umiejetnosci moga przetozyé sie na lepsze dopasowanie produktéw i ustug
do potrzeb rynku, skuteczniejsze argumentowanie ceny i korzysci, ograniczenie btedéw w komunikacji handlowej oraz
wzrost spéjnosci przekazu kierowanego do klientow.



W wymiarze organizacyjnym szkolenie moze wspiera¢ poprawe rentownosci oferty, wzmacnianie marki, trafniejsze
zarzadzanie cyklem zycia produktu oraz usprawnienie wspoétpracy pomiedzy sprzedazg, obstugg klienta i osobami
odpowiedzialnymi za rozwdj produktu. Praktyczne wykorzystanie zdobytych kompetencji sprzyja zwiekszeniu
efektywnosci pracy, lepszemu rozumieniu mechanizméw zakupowych klientéw oraz budowaniu bardziej adekwatnych
strategii sprzedazowych i rynkowych.

Efekt ustugi

Po zakonczeniu ustugi uczestnik potrafi samodzielnie identyfikowac¢ i komunikowaé¢ warto$¢ produktu lub ustugi w odniesieniu do potrzeb
klienta, sytuacji rynkowej oraz celu sprzedazowego. W praktyce zawodowej wykorzystuje poznane metody analizy potrzeb, rozpoznawania
wyréznikéw oferty i formutowania argumentacji sprzedazowej, dzieki czemu realizuje zadania zwigzane z prezentacjg, sprzedazg i
rozwojem produktu w sposoéb bardziej uporzadkowany, swiadomy i efektywny. Efekt ustugi znajduje odzwierciedlenie w lepszym
dopasowaniu komunikacji do odbiorcy oraz w skuteczniejszym wspieraniu proceséw sprzedazowych i produktowych w organizaciji.

Kryteria weryfikacji:
Uczestnik przygotowuje opis wartosci produktu lub ustugi z uwzglednieniem potrzeb klienta oraz wyréznikéw oferty.
Uczestnik poprawnie dobiera argumenty sprzedazowe do wskazanego profilu klienta lub sytuacji zawodowej.

Uczestnik rozwigzuje zadanie praktyczne lub studium przypadku z wykorzystaniem poznanych metod analizy potrzeb i komunikowania
wartosci.

Uczestnik stosuje poznane narzedzia i zasady komunikacyjne podczas ¢wiczenia praktycznego, symulacji lub odgrywania rol.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Potwierdzenie osiggniecia efektu ustugi nastepuje na podstawie aktywnosci uczestnika w trakcie szkolenia, w szczegdlnosci poprzez
wykonanie zadan praktycznych, udziat w ¢wiczeniach warsztatowych, analize studiow przypadku, prace na kartach pracy oraz udziat w
symulacjach i elementach role-playing. Uzupetniajaco weryfikacja moze obejmowacé analize przygotowanego opisu wartosci produktu,
argumentacji sprzedazowej lub innego materiatu opracowanego przez uczestnika w odniesieniu do wtasnej praktyki zawodowe;.
Zastosowana metoda umozliwia ocene rzeczywistego poziomu opanowania wiedzy i umiejetnosci, a nie wytacznie deklaratywnej
znajomosci zagadnien.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
TAK

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

TAK



Program

Modut 1. Wprowadzenie do budowania wartosci produktu

Definicja wartosci produktu i jej znaczenie w procesie sprzedazy oraz komunikacji rynkowej. R6znica miedzy cechg, zaletg a korzyscia.
Wptyw percepciji klienta na ocene wartosci oferty.

Modut 2. Analiza produktu lub ustugi

Identyfikacja funkcji, zastosowan i parametréw produktu. Okreslenie realnych korzysci dla uzytkownika. Praca na wtasnych produktach
uczestnikéw — uporzadkowanie wiedzy o ofercie.

Modut 3. Identyfikacja i strukturyzowanie wartosci

Budowanie logicznej struktury wartosci produktu. taczenie cech produktu z korzy$ciami i potrzebami klienta. Tworzenie spéjnych
komunikatéw wartosci.

Modut 4. Analiza potrzeb klientow

Rozpoznawanie potrzeb jawnych i ukrytych. Identyfikacja probleméw, oczekiwan i barier zakupowych. Segmentacja klientéw oraz
dopasowanie wartosci produktu do réznych grup odbiorcéw.

Modut 5. Proces podejmowania decyzji zakupowych

Czynniki wptywajace na decyzje klientéw. Rola emoc;ji i racjonalnych przestanek w zakupie. Identyfikacja momentéw decyzyjnych i
punktéw wptywu na klienta.

Modut 6. Analiza konkurencji i wyréznikéw oferty

Identyfikowanie przewag konkurencyjnych produktu lub ustugi. Analiza rynku i pozycji oferty. Tworzenie argumentéw opartych na
wyréznikach i unikalnych cechach.

Modut 7. Komunikowanie wartosci produktu

Zasady skutecznego prezentowania oferty. Dopasowanie komunikatu do odbiorcy. Budowanie przekazu sprzedazowego opartego na
wartosci, a nie cenie.

Modut 8. Styl komunikacji i rola sprzedawcy

Swiadomo$¢é whasnego stylu komunikacji. Dopasowanie sposobu prowadzenia rozmowy do typu klienta. Wykorzystanie kompetencji
interpersonalnych w procesie sprzedazy.

Modut 9. Zastosowanie w praktyce — warsztat sprzedazowy

Cwiczenia praktyczne: symulacje rozméw z klientem, analiza przypadkéw, budowanie argumentacji sprzedazowej dla wiasnych
produktéw. Wypracowanie indywidualnych rozwigzan do zastosowania w pracy zawodowe;j.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 2

. Data realizacji Godzina Godzina i .
Przedmiot / temat Prowadzacy . . ; . Liczba godzin
Zajec rozpoczecia Zakonczenla
Moduty od ; 03-08-2026 09:00 16:00 07:00
1do5
P73 Moduty od
oduty o - 04-08-2026 09:00 16:00 07:00

6do9



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 490,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 490,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 93,13 PLN
Koszt osobogodziny netto 93,13 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymujg materiaty wspierajgce proces uczenia sie i dalsze wykorzystanie tresci po zakonczeniu ustugi. Moga to by¢
prezentacje zawierajgce najwazniejszg wiedze w formacie PDF, karty pracy do éwiczen w wersji papierowej lub elektronicznej, materiaty
wypracowane podczas warsztatéw, a takze zadania praktyczne i éwiczenia odnoszace sie do realnych sytuacji zawodowych. Charakter
szkolenia wskazuje réwniez na wykorzystanie materiatow do symulacji, analiz i pracy warsztatowej, ktdre wspierajg praktyczne
zastosowanie nabytych kompetenciji.

Warunki uczestnictwa

Rekomendowane jest podstawowe doswiadczenie zawodowe w obszarze sprzedazy, obstugi klienta, zarzagdzania produktem, marketingu
lub komunikacji biznesowej. Uczestnik powinien posiada¢ gotowos$¢ do udziatu w ¢wiczeniach praktycznych, analizie przypadkéw oraz
pracy warsztatowej. W przypadku udziatu oséb poczatkujgcych nie sg wymagane szczegdlne kwalifikacje formalne, jednak przydatna
bedzie ogdlna znajomos¢ realidw pracy z klientem lub ofertg produktowg. W materiale zrédtowym nie wskazano szczegdélnych wymagan
formalnych, dlatego opis ten ma charakter uzupetniajacy i organizacyjny.



Warunki techniczne

W przypadku realizacji stacjonarnej uczestnik powinien mie¢ mozliwo$¢ pracy z materiatami szkoleniowymi i kartami pracy
przekazywanymi podczas zaje¢. W przypadku realizacji online niezbedny jest komputer lub laptop z dostepem do stabilnego tacza
internetowego, urzadzenie umozliwiajgce udziat w spotkaniu zdalnym oraz mozliwo$¢ korzystania z materiatéw elektronicznych, w tym
plikéw PDF. Dodatkowo wskazana jest mozliwo$¢é aktywnego uczestnictwa w éwiczeniach, symulacjach i pracy na dokumentach
szkoleniowych. W materiale zrédtowym nie wskazano szczegétowej specyfikacji technicznej, dlatego warunki techniczne zostaty
sformutowane zgodnie z charakterem ustugi.

Kontakt

ﬁ E-mail maciej.wienke@excellent.edu.pl

Telefon (+48) 534 232 148

Maciej Wienke



